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Az alábbi kérdés megválaszolása segít abban, hogy egy átgondolt, célzott kampánytervet készíts.

Feladat:
1. Vásárlói Profil Létrehozása
Ez a feladat abban segit, hogy átgondold és pontosan megfogalmazd, kik az ideális vásárlóid.
Írj egy rövid leírást a terméked vagy szolgáltatásod tipikus vásárlójáról, figyelembe véve a következőket:
· Nem, életkor, lakhely
· Milyen problémájára jelent megoldást a terméked?
· Mi motiválhatja őket a vásárlásra?
Például: „Az én vásárlói profilom egy 25-40 éves városi anyuka, aki szeretne könnyebben szervezni otthoni és munkahelyi feladatait, és keresi a hatékony, praktikus eszközöket.”

2.  Különbség a Vásárló és a Felhasználó Között
A cél megérteni, hogy a vásárló és a felhasználó nem mindig azonos személy, különösen ajándéktermékeknél.
· Írj le egy olyan helyzetet, amikor a vásárló és a felhasználó különböző személy. Vázold fel, kinek szól a termék, és ki az, aki megvásárolja.
Például: „Ha valaki egy személyre szabott ajándékot árul (pl. gravírozott bögrét), a felhasználó lehet az ajándékozott, de a vásárló az ajándékozó.”

3. Célközönség Meghatározása és Célzás
A cél meghatározni, hogy a közösségi média kampányok során mely célcsoportokat szeretnéd elérni a vásárlói profil alapján.
Írj le három célcsoportot, akiket szeretnél elérni egy hirdetéssel, a vásárlói profilod alapján. Fogalmazd meg 
· milyen korosztályt
· érdeklődési kört 
· vagy élethelyzetet vennél célba, és miért.
Például: „A gravírozott bögre kampánynál célzott csoportok: 20-35 éves férfiak Valentin-nap előtt, 30-55 éves nők születésnapok környékén, valamint nagyszülők karácsonyi időszakban.”

